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Modul 3.

La viabilitat dels projectes




Objectius

Donar a conéixer la metodologia Canvas per a I'analisi de
models de negoci d’emprenedoria social.

Facilitar 'aprenentatge per definir i/o clarificar I’enfocament
estratégic dels projectes empresarials.

|dentificar |la proposta de valor de les propies idees de
negoci.

Incrementar les probabilitats d’éxit de les noves iniciatives
emprenedores.



Contingut

Mapa del model de generacio de valor o model de negoci
Canvas.

Quin és el meu model de negoci? Esquema basic de reflexio
estrategia: missio, visio, valors i objectius.

Determinar quina €s la proposta de valor del projecte
empresarial: Quin és el meu “titular” avui?



Posicionament estrategic

Qué fem? Per qué? Per a qué? Com?

Tot projecte té un motiu de fons, un qué i un perqué. A vegades
aquests motius no son explicits ni en som totalment conscients.

Comencar a estructurar el qué farem a partir de mirar:
*a on volem arribar,
*qué farem per arribar-hi |

*quina sera la nostra manera d'actuar davant de la nostra
clientela, proveidors, col-laboradores, socies,

€s una manera de crear una base que ens permetra estructurar i
prendre decisions sobre el nostre projecte.



Posicionament estrategic

Visid, missio i valors
*Visio: és la visio a llarg termini del que volem aconseguir amb
la nostra feina (qué volem ser d’aqui a 5 anys...)

*Missioé: defineix el proposit fonamental del nostre projecte, qué
farem per arribar a realitzar la nostra visio, el motiu pel qual
existim.

*Valors: son els conceptes que ens defineixen, son les pautes
amb les quals actuem. Els valors son els que defineixen la
nostra manera de fer.



Posicionament estrategic

VISIO

*Es refereix a alldo que la persona empresaria vol crear, la imatge
futura del que volem que sigui el nostre projecte

*Formulem una imatge ideal del projecte, el nostre somni, com
seria aquest somni?

*Ha de ser la nostra font d’inspiracio, I'esséncia que ens guia. La
podem formular en termes emotius.

(La visio ha de referir-se al que ofereix
el nostre projecte, no a la nostra persona)




Exemple - Visio




Posicionament estrategic

MISSIO

*Es la rad de ser d’'una organitzacio, el motiu pel qual existeix
(que estem intentant aconseguir)

*Descriu el que fem per aconseguir la nostra visio
*Descriu queé és important per al nostre negoci

*A la missio definim la necessitat a satisfer (també pot incloure
el public al qual ens adrecem )



Exemple - Missio




Posicionament estrategic

VALORS

*Els pilars del nostre projecte, la cultura de la nostra
organitzacio, el mes important, allo que no es pot trencar ni tocar

*Ha de ser compartit per tothom del nostre projecte

*De qui han de ser aquests valors? Poden ser personals, de les
fundadores, consensuats, etc.

*Legitima el lideratge futur
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Posicionament estrategic

OBJECTIUS ESTRATEGICS

*Els resultats que esperem!
*Factor de motivacio

PLANIFICACIO

11



Posicionament estrategic

Per a que serveix el posicionament estrategic?

*Per prendre decisions

*Per millorar la comunicacio

*Per crear equips

*Per facilitar la delegaci6

*Per generar lleialtat i compromis, facilitar la col-laboracio

12



Viabilitat i model de sostenibilitat

Fins ara hem treballat la part estrategica, ara passem a 'accio!

Donem resposta a...

Com?

posarem en marxa el nostre projecte

13



De la idea a la posada en marxa

Valid tant per a empresa de nova creacié com per a la
generacio de noves linies de negoci

ldea L[> Oportunitat > Model —> Pla

( N 4 N 4 N 4 )
Deteccis d Estrategia.
petecclo de Validacio de la idea, Qué? A qui? Com? E'fm”g”tje%?]s'cs
Insatisfaccio €s una oportunitat On? Estructurade o ercalicionsg,

D . ' de negoci? costosi ingressos P ’
escobriment. finances,
persones,...)

. J . J . J . J

Processos de Orientacio e e
creativitat, Métode de Timmons estrategica. Métode Guilo en funcio del
innovacio,... Canvas 9
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Oportunitat de negoci

METODE TIMMONS per avaluar 'oportunitat de negoci:

El meu negoci és possible?
Una llibreria €s un bon o un mal negoci?
| una farmacia?

Una joieria?
A\

Oportunitat

Recursos

15



Oportunitat

4 )

Es atractiva?
Podem adquirir
una avantatja

competitiva? Es
el moment
adequat?

\. J

A

Oportunitat

N
N\

@

N\

AN

\"4,-
2N

Oportunitat de negoci

JER /N

Equip

Recursos

Té I'equip
promotorles
habilitats
necessaries per
a convertir en
realitat
I'oportunitat?

e N
Poden obtenir-

se els recursos

necessaris per
portar a terme el
projecte?
\ J
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Valid tant per a empresa de nova creacié com per a la

ldea ) Oportunitat I

generacio de noves

~N
Deteccio de
necessitats.
Insatisfaccio.
Descobriment.
J

Processosde
_ creativi_tat,
innovacio,...

Validacio de la idea,
€s una oportunitat
de negoci?

4 N

\. J/

”

Métode de Timmons

~

linies de negoci

—> Model

Qué? A qui? Com?
On? Estructura de
costosi ingressos

4 N

——

\. J
Orientacio
estrategica. Métode
Canvas

>

Pla

r

Estrategia.
Elements basics
(marqueting,
operacions,
finances,
persones,...)

Guié en funcié del
negoci

De la idea a la posada en marxa
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Model de negoci

Model de ¢ Ocupacio, operacio o activitat de la qual
~ s’espera obtenir un retorn economic

No és I'activitat sind I'estratégia amb que s’afronta
I'activitat perqué sigui rendible i generi beneficis econdmics

*Quins son els meus objectius
per dur endavant la idea? (vull
solucionar un problema, vull fer
el que m’agrada, vull fer-me ric, O

. | o O
aprofitar una oportunitat,,....)

*Com m’imagino el meu
projecte d’aqui a 10 anys?

18



Model de negoci

METODE CANVAS per determinar el model de negoci

Descriu els fonaments de com una organitzacio crea,
desenvolupa i captura valor

Activitats
clau

Proposta Relacié amb
de valor els clients

| ‘|[< ‘*--.i:\ :
. A1 LN
Aliances I’jﬁ’ s e E% . Segments
clau ~& ) \ declients
| y N
/ &
e 5 . \
H —_I\IL‘
{ | \ |
\ \ Corrents
Estructura Recursos Canals de d'ingrés
de costos clau distribuci6 i
comunicacio

Font: “Business Model Generation”, Alexander Ostenwalder
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Model de negoci
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Model de negoci
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http://emprendes.net/2016/04/12/materiales-disponibles-emprendizaje-1-canvas/

Orientacio estrategica >
Emprendree una empresa “amb sentit”
-Rendibilitat economica

-Impacte social positiu

Model de negoci

22



Model de negoci

Cadena de valor: Que aportem + Qué afegim
+ Valors: Per que ho fem?

N

Cadena de sentit
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Exemple: Model de negoci

Asociaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Relaciones Segmentos
con los clientes del mercado

Estructura de costes Eue_ntes = D
e ingresos
\I/

Una Explicacién Visual deﬁSinPaIabram 2011
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Model de negoci

—

SEGMENTACIO ;}Q \
Per a qui estem creant valor? “5

Hem detectat que un grup de persones tenen un problema que
no tenen solucionat?

Hi ha unes persones que tenen una necessitat que no esta
coberta?

* Qui sOn aquestes persones o organitzacions?

* Quantes son?

* Aon viuen? Aon estan?

* Siaquests son les nostres Si-Clientes, a qui renunciem?

Exemples:

Mercat en massa, Ninxol de mercat (especialitzacio), Mercats segmentants
(diferents necessitats i problemes), Diversificat

25



Model de negoci
S\ \.

SEGMENTACIO

Que és un segment? Un grup de clientes que:
* Té necessitats que justifiquen una oferta diferent
* Necessitem canals diferents per arribar a elles

* Responen a un tipus de relacio diferent (responen igual a
un tipus de missatge)

* Tenen una rendibilitat diferent

* Estan disposades a pagar per diferents aspectes de
I'oferta

26



Model de negoci

\
\\
y
\

PROPOSTA DE VALOR L7
Que oferim a la clientela/persones consumidores/usuaries?

Quin valor creem per al nostre segment/s?

Quin problema els ajudem a solucionar?

Quines necessitats de la clientela satisfem?

Quin paquet de productes i serveis oferim a cada segment?

Exemples:

Novetat, Millor funcionament, Customitzacio, “Deixar la feina feta”, Disseny,
Marca/status, Preu, Reduccio de costos, Reduccio de risc, Accessibilitat,
Conveniencia/Usabilitat, Valor-Impacte Social

27



Model de negoci

[ E;i.‘;.‘
Ef‘?‘a;y QE-
PROPOSTA DE VALOR X

El valor que creem pot ser:
*Quantitatiu (menys preu, meés rapid, mes rendiment, etc.)

*Qualitatius (millor disseny, experiéncia del client, emocional,
etc.)

Un proposta de valor ens ajuda a destacar en el que som bones,
li indiquem a la potencial clientela que som les millors en
aquesta opcio.

28



Model de negoci

PROPOSTA DE VALOR X
—

La proposta de valor s’ha de poder escriure en una frase o en
una frase per a cada segment (ens ajudara a orientar el
marqueting)

*Rellevancia: explica com el teu producte o servei soluciona el
problema de la clientela, o millora la seva situacio. (Si no ho
valoren, si no ho perceben, si no ho pots demostrar, no serveix
de res)

*Valor: ha d’especificar clarament el benefici

*Diferenciacioé: explica al teu segment perque ha d’escollir-te a
tu i no a la competéencia

29



La proposta de valor negocis socials

http://www.projecteboscos.cat/

Acostar la importancia del bosc a
les persones de ciutat

Model de negoci

£

fﬁ?mmeﬁeur ‘ NUESTRO OBJETIVO ES AYUDAR A MEJORAR LA VIDA DE LAS MUJERES

http://femmefleur.net/

Facilitar la vida de les dones a
través de I'Us de productes
reutilitzables , de llarga durada
| ecologics.

Consum racional i que permet
estalviar. Accessible a totes les
dones.
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Model de negoci

L-_;;.; ]
La proposta de valor negocis socials AN
};: ._‘I
La nova radio e i
que sona a la comarca |..|..|..r..|..|..|..|..|..|..|..|..|..|..*.|..|..|..||.|.||
s oo e

http://onabages.cat/

C Qe W clidoscoop

Cooperativa d'Activitats i Emprenedoria Dotar d’'un model de continguts
_ . I unir recursos, equipaments,
http://calidoscoop.coop/ professionals per a es radios

locals del Bages. (Productora)

Marc ideal per facilitar I'exercici d’'una activitat

professional:
*Incubadora de projectes empresarials
*Acceleradora activitats empresarials estalvia temps i
tramits de gestié
*Comunitat emprenedora
*Paraigua que dona cobertura legal i juridica

31



Model de negoci

RELACIO

Quins tipus de relacié espera establir i mantenir amb nosaltres
cadascun dels segments de clientela/persones
consumidores/usuaries?

Quins ja hem establert?
Quin cost tenen?
Com estan integrats amb la resta del model de negoci?

Exemples:

Assistencia personalitzada, Assistencia personalitzada dedicada, Self-service,
Servei automatic, Comunitats, Co-creacio

32



Model de negoci

CANALS

Mitjangcant quins canals els nostres segments de
clientela/persones consumidores/usuaries volen ser ateses?
Com les estem atenent ara?

Com estan els nostres canals integrats?

Quins funcionen millor?
Com els estem integrant amb les seves rutines?
Quins so6n més cost-efectius?

33



Model de negoci
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CANALS

Entenem com a canal la manera que una empresa es
comunica i entrega la proposta de valor als diferents
segments:

eCanals de comunicacio
eCanals de distribucio
Canals de venda

Classes de canals

Equip comercial

Fases de Canals

Q
1. Visibilitat 2. Avaluacio 3. Compra 4. Entrega 5. Post-venda g Venda-web
: a
Com Com gjudem Com permetem Tend Opi
incrementem la s dlierts 2 als clients e SNees propies
wobiiatcels  WOUTE  Coomprar  cneguemie  Comoferm —
MERUES pvaIF())r de la SEEIEES ] P verl)lor als vendg’? E Distribuidors
productes i nostra serveis nostres clients? . =
serveis? especifics? ' g Venda al major

organitzacié?
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Model de negoci

CORRENTS D’INGRES _— \\
Per quin valor realment la nostra clientela/persones
consumidores/usuaries volen pagar?
Per quin estan ara realment pagant?
Com estan pagant actualment?
Com preferirien pagar?
En quina proporcio cada corrent d’ingrés participa en el total
d'ingressos?

Exemples:

Venda de producte fisic, Quota per us, Quota de subscripcio, Llicencia,
Renting/leasing

35



Model de neqoci
.1.,@ \ﬁ_

CORRENTS D’INGRES

Com podem generar fonts d’ingressos?

*VVenda d’actius (ingrés puntual)

*Quota d’'us (ingrés puntual per us)

*Quota de subscripcio (accés sense interrupcions)
*Préstec/lloguer/Leasing (ingrés recurrent)
*Concessio de llicencia (propietat intel-lectual)

*Comissions (serveis d’intermediacio)
*Publicitat (ingressos per publicitat mostrada)

36



Model de neqoci

L
CORRENTS D’'INGRES 2\

MECANISMES DE PREUS

Menu preus fix Preus dinamics
(basat en variables estatiques) | (depén condicions del mercat)

Llistat de preus Negociar cas per cas
Depenent de les caracteristiques Depenent del temps i stock
del producte (bitllets avions o hotels)
Depenent del segment de client Fixat a temps real; oferta-
demanda

Depén del volum de compra Subhastes

37



Model de neaoci
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ACTIVITATS CLAU m—

Son les activitats més importants que hem de fer per a poder
generar la nostra proposta de valor, comunicar-la, establir
relacions amb la clientela i entregar-la. Son les activitats a on
hem de concentrar la nostra atencio.

Poden ser diferents en funcio del segment, de la clientela...

Quines activitats clau requereix, la nostra proposta de valor?, els

nostres canals de distribucid?, les nostres relacions comercials?,
per generar les nostres corrents d’'ingrés?

Exemples:

Produccio (disseny, produccio, lliurament...)

Resolucio de problemes (gestio del coneixement, formacio continua...)

Plataforma/xarxa (Visa, Ebay,...)

38



RECURSOS CLAU

Tota empresa requereix de recursos, pero hem de distingir quins
son els claus per a poder garantir la nostra proposta de valor,
arribar als nostres segments i entregar el nostre producte/servei.

Quins recursos requereix, la nostra proposta de valor?, els
nostres canals de distribucio?, les relacions amb la nostra
clientela/persones consumidores/usuaries?, les corrents
d'ingrés?

Exemples:

Fisics (plantes de produccio, locals, vehicles, maquines, sistemes de punts de
venda, xarxes de distribucio...)

Intel-lectuals (marques, base de dades de clients...)
Persones
Financers (diners, linies de credit...)

39



Model de negocu

ALIANCES CLAU

El motiu per a crear una alianca ha de ser clar i estar vinculat a
qué no podem fer nosaltres soles:

*Optimitzar el model de negoci (economies d’escala per a reduir
costos, externalitzar)

*Reduir riscos i incertesa
*Adquirir recursos (no tots els proveidores son aliances)

40



ALIANCES CLAU S

Quines son les nostres aliances clau?

Qui son els nostres proveidors clau?

Quins recursos clau estem adquirint de les nostres aliances?
Quines activitats clau son realitzades per les nostres aliances?

Exemples:

Optimitzacio i economies d’escala

Reduccio6 dels risc i la incertesa

Adquisicio de recursos i activitats especifiques

41



Model de negocu

ESTRUCTURA DE COSTOS /
Quins son els costos més importants inherents al nost{re

model de negoci?
Quins son els recursos clau més cars?
Quines activitats clau son les més cares?

Dos tipus d’estructura de costos

a) Dirigida per costos -> minimitzar costos, proposta de valor
barata (maxima automatitzacio, més externalitzacio)

b) Dirigida per valor -> focalitzada en la creacié de valor (maxima
personalitzacio, menys externalitzacio)
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Com treballar el CANVAS?

Model de negoci

_ R T < f“aé)-‘“""\, 2
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n5o
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Model de negoci

a

Reflexio
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https://www.dropbox.com/s/0ypjw5z6im6gslr/Juliol%20emprenedor_Dossier%20de%20premsa%20SOMEnergia.pdf

Model de negoci

Avantatges del CANVAS

S’acaba el “bla, bla, bla”, hora de concretar
Visio en conjunt dins I'equip

Facilitat sintetitzar

Per visualitzar elements i dona coheréncia
Es dinamic
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Model de negoci

Inconvenients del CANVAS

No inclou MERCAT ni ENTORN (la competéncia ens condiciona
el model de negoci)

No inclou el posicionament estrategic
No tot és auto-explicatiu

46



Model de negoci

La proposta de valor de |la nostra idea

a

Reflex

O-
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Moltes gracies

www.labcoop.coop
@Labcoop _




